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1. ANTEPROYECTO

Nombre del Posicion Descripcion del Producto Diferenciacién de
Producto Arancelaria la Competencia
Seleccionado
Es un mocasin, su material es en cuero
natural y su suela es en cuero regenerado. | La innovacion de
ZAPATOS 6403.51.00.00 | Las medidas escogidas para el producto | nuestros productos
DIANA EN son las tallas de la34 ala 41. la tomamos de la
CHAROL Se ofrecen 12 tonalidades diferentes y [ comodidad, sin

cuenta con una suela en cuero en color
marron, a su vez tiene una hebilla con la
marca de la empresa en color dorado en
acero inoxidable.

Es un zapato original de nuestra tienda,
Mario Hernandez.
Su precio comercial es de 470.000 COP

La cantidad que vamos a comercializar es
un contenedor de 20”

tener que sacrificar
el estilo y buen
gusto, para asi
llevarles a nuestros
clientes un producto
original y exclusivo.

Listado de
Competidores

Es un producto que
se puede usar en
todas las formas, es
formal, casual y le
ofrece a nuestro
cliente un toque de
originalidad en sus
looks.

Nuestro  producto
tendria presentacion
en paises como
Italia y Francia
puesto que estos
paises son cuna de la
moda.




IMPORTANCIA DE NUESTRO PRODUCTO

Mario Hernandez es una empresa colombiana, logrando atraernos por innovacion
y calidad del producto con un amplio portafolio en bolsos, billeteras, calzado y
otros. Es importante llevar acabo nuestra propuesta para ayudar a la empresa Mario
Hernandez a mercados internacionales diferentes a América Latina que es donde
ya se encuentran instalados.

El producto como tal que hemos seleccionado es el cazado, ya que es el més
innovador con una alta calidad de elaboracion en un cuero natural con disefios
pensados en la comodidad del consumidor, pero sin quitar el toque de elegancia.
Entonces como podemos ver al haber seleccionado una empresa como Mario
Hernandez nos beneficia en su grande innovacién y su amplia gama de calzado que
nos ofrece como lo es deportiva, elegante, y para demas tipo de momentos como lo
es en las diferentes pasarelas que han participado en Colombia modas y otros
eventos que los ha seleccionado como principales innovadores en este campo de la
moda actualizando su portafolio proponiendo modas inusuales logrando una buena

impresion en el mercado.



ANALISIS D.O.F.A

DEBILIDADES AMENAZAS FORTALEZAS OPORTUNIDADES
-Bajo  indice  de | -Numero representativo de | -Innovacion -Apertura comercial
ventas dependiendo | competidores alrededor de la | -La empresa maneja | -Aprovechamiento del
de las Temporadas empresa un alto nivel de|TLC
-Desconocimiento de | -Muchas veces se lanza un | calidad en sus | -Disposicion de un
canales de | producto al que se apostd | productos mercado legal

comercializacion
-Poca capacidad de
promocion

mucho y no funciona
-Cambios econémicos en los
mercados globalizados

-La empresa maneja
un sitio estratégico
-La empresa maneja
varias  lineas  de
producto

capacitado para un buen
reclutamiento
-Diversificar lineas de
produccion

1.1 PROBLEMA

1.1.1. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Oportunidad de internacionalizar y posicionar la marca Mario Hernandez, por

medio del producto MH MOCS, teniendo en cuenta estrategias de estudio de

mercado y proceso de internacionalizacion del mismo.

1.1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Cuales son las oportunidades que tiene Mario Hernandez de extender y

comercializar su producto MH MOCS, en un pais determinado?

1.1.3. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Mario Hernandez disefio este producto con la intencion de llegar a mujeres de todas

las edades ofreciendo un estilo juvenil, original, comodo y sin perder la elegancia

MH MOCS es el resultado de la exploracién de otros medios para expresar los

ideales creativos de sus disefiadores.




Gracias a las fieles convicciones estéticas por parte de los creadores, han generado
una marca que hace la diferencia no solo desde el disefio, sino, ademas, desde sus
principios de produccion: no serializar, reutilizar, practicar el comercio justo,

buscar y generar nuevos materiales, son algunas de sus premisas.

Mario Hernandez es la persistencia y la claridad para comunicar a través de sus
creaciones un lenguaje y una estética coherente y diferenciada, que ha situado a la
marca como una de las mas sobresalientes y con mayor proyeccion en el disefio
independiente colombiano, es por esto que Mario Hernandez quiere extender su
marca y productos a nivel internacional, pero dirigiéndose exactamente al mercado

europeo.

Teniendo en cuenta las exportaciones Colombianas de Calzado, hacia el mercado
europeo pudimos concluir que los zapatos casuales son los de mayor venta y
representan casi la mitad del mercado. En cuanto al calzado femenino, tiene mayor
demanda aquellos con tacones o plataformas bajas, tal como son las caracteristicas

del producto MH MOCS.



1.2 JUSTIFICACION
El presente estudio tiene un grado de importancia fundamental para el
desarrollo de la empresa Mario Hernandez, ya que a través de éste se proyecta
el desarrollo de ideas que contribuyan de manera positiva a la incursion del
producto MH MOCS al mercado Internacional de manera que se obtenga
beneficios tanto para la organizacion en plan de incursionar y del mercado en

el cual se generara la estrategia.

Se obtendran beneficios de carécter gerencial, de mercadeo, logistico y
financiero debido a que la experiencia que otorga todo el proceso de incursionar
en un mercado nuevo permitird generar ingresos representativos al mismo
tiempo que se genera evolucién en el ejercicio practico del proceso de
exportacion y los subprocesos adyacentes como lo son redes de distribucion,
estrategia de mercadeo y remuneraciones a nivel empresarial y de marca.

El principal motivo por el cual se merece realizar una investigacion es el hecho
de no poder entrar a la deriva a un pais con un producto nuevo sin conocer sus
costumbres, moda, entre otros, donde el producto puede llegar a ser rechazado
en un pais y asi perder la inversion y el esfuerzo que se hizo en la introduccién
del producto al mercado internacional.

Lograra resolver problemas como falta de innovacion en eventos como lo son
pasarelas, alli mostrando los productos de la marca Mario Hernandez para asi

brindar soluciones en el aspecto de moda en un mercado internacional.



1.3 OBJETIVOS
1.3.1 OBJETIVO GENERAL
Identificar las oportunidades que tiene Mario Hernandez de extender vy

comercializar su producto MH MOCS, en un pais determinado.

1.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
« Disefiar una estrategia de caracter gerencial y administrativo con el fin
obtener un mayor posicionamiento de la marca Mario Herndndez a través de la
exportacion del producto MH MOCS a nuevos mercados internacionales.
» Analizar financieramente la viabilidad de las estrategias planteadas, para
observar si el proyecto es rentable basandose en los indicadores financieros de
la empresa Mario Hernandez.
» Establecer una estrategia de mercadeo con el fin de penetrar mercados
internacionales de la empresa Mario Hernandez llevando el producto MH
MOCS a mercados internacionales.
 Establecer procesos de distribucion para el producto MH MOCS que
permitan obtener un ajuste a la naturaleza del producto y a los requerimientos

del mercado obijetivo.



1.4 CRONOGRAMA

Actividades

Meses

1

Seleccién de la empresa,
producto y el Anteproyecto

X

El problema de investigacion,
descripcion y su formulacion.

Objetivos generales y
especificos enfatizando en
objetivos generales,
financieros, de mercadeo y
logisticos

Diagnostico de la empresa,
analisis de competitividad y
productividad, analisis
financieros.

Oportunidades de mercado

Estrategias de inmersion

Evaluaciones financieras y
conclusiones finales del
proyecto evaluando su

viabilidad.




2. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

VENTAJA COMPETITIVA

Mario Hernandez cuenta con una marca de gran valor, que hace la diferencia no
solo desde el disefio, sino, ademas, desde sus principios de produccion: no
serializar, reutilizar, practicar el comercio justo, buscar y generar nuevos
materiales.

ANALISIS INTERNO

RECURSOS:

TANGIBLES

Mario Hernandez cuenta con 60 tiendas a nivel global, 32 en Colombia Y 28 en
Venezuela, México, Panam4, Costa Rica, Aruba y Rusia.

Materia prima, como el cuero para la produccién de zapatos y bolsos.

Magquinaria, necesario para la produccion y disefio de la ropa.

Equipos tecnoldgicos, necesarios para el facil acceso a publicidad y demas.
INTANGIBLES

Registros contables, tales como estados financieros, balance general, libros
contables.

La relacion con los usuarios

Informacion de las redes sociales y bases de datos

El conocimiento a la hora de disefiar los productos.



RECURSOS HUMANOS

Contar con un equipo de trabajo motivado, eficiente, especializado y con vocacién
de servicio al cliente.

Comunicacion Empleador- empleado para asi poder contar también con el proceso
de formacién, adaptacion al negocio, integracion en la cultura corporativa,
prevencion de riesgos laborales, etc.

CAPITAL ORGANIZACIONAL

Gerente

Aministrador

Secretaria

| |
Area de Area de
ventas produccion

Almaceén

Mayor Detal Deposito

Diserio Fabricacion




CAPACIDADES

CLASIFICACION DE LAS CAPACIDADES

CAPACIDADES FUNCIONALES

Mejoramiento de la dotacion de recursos, adquisicion externa y el desarrollo y
mejora interna de Mario Hernandez. Explotar los recursos actuales en la parte
externa e interna de Mario Hernandez, con estrategias corporativas y competitivas
con la comercializacion de los recursos con el fin de que el producto fabricado en
este caso ZAPATOS DIANA EN CHAROL tenga una mejor calidad y sea gusto

del cliente.

CAPACIDADES CULTURALES

Capacidad de colaboracion externa con socios estratégicos o partners para
desarrollar sinergias, facilidad de localizaciébn de servicios, asesores,
colaboradores, etc., para lograr generar una innovacién mas amplia en el producto
ZAPATOS DIANA EN CHAROL vy la actitud que tiene la empresa Mario

Hernandez frente al riesgo.



Fortalezas:

Debilidades

Innovacion

La empresa maneja un alto
nivel de calidad en sus
productos

La empresa maneja un sitio
estratégico

La empresa maneja varias
lineas de producto

Bajo indice de ventas
dependiendo de las Temporadas
Desconocimiento de canales de
comercializacion

Poca capacidad de promocion

Oportunidades:

F-O

D-O

Apertura comercial
Aprovechamiento del TLC
Disposicion de un mercado
legal capacitado para un
buen reclutamiento
Diversificar en lineas de
produccion

Gracias a la innovacion que
tiene ALADO, se puede
aprovechar los diferentes
TLC para llegar a mercados
internacionales y suplir la
necesidad del mercado
internacional

Gracias a su amplia linea de
produccion ALADO puede
diversificar en su mercado
internacional

Gracias a los TLC que tiene
Colombia cuando se de una
temporada de ventas bajas en el
pais esta se aprovechara para
estar en mercados internacionales
Teniendo una amplia
diversificacion de la linea
productiva no sera tan necesario
optar por muchas promociones
logrando segmentar
adecuadamente el mercado
internacional

Amenazas:

F-A

D-A

Numero representativo de
competidores alrededor de
la empresa

Muchas veces se lanza un
producto al que se aposto
mucho y no funciona
Cambios econémicos en
los mercados globalizados

Al tener muchos
competidores alrededor de
ALADO se logran evadir
por su innovacion y calidad
del producto en el cual se
enfoca la empresa

Al fracasar en algun nuevo
producto ALADO logra
mejorar esas situaciones por
su variedad en la linea
productiva

Comercializar el producto a nivel
internacional para que no afecten
los competidores de su alrededor
y tampoco ser afectados por la
temporada baja en que se
encuentran

Mejorar su parte de mercadeo
para aplicar promociones para
evitar los cambios econdmicos en
los mercados y el fracaso en la
parte de lanzamientos de un
nuevo producto




ANALISIS FINANCIERO

Indicators 2015 2014 2013 2012 2011
size
sales 782.861 747.793 625.122 584.399
Assets 805.134 828.999 755.280 718.208
Profit 11.782 13.123 14.951 13.578
Total Shareholders' Equity 321.361 389.066 354.266 326.981
Growth
Net Sales Growth Rate % 4,69% 19,62% 6,97% 7,20%
In in A -2,88% 9,76% 5,16% 9,89%
In -10,22% -12,23% 10,11% -3,46%
In uity -17,40% 9,82% 8,34% 8,02%
Profitability
EBITDA 64.010 58.556 41.109 4217
Net Income / Net Sales 1,50% 1,75% 2,39% 2,32%
Return On 1,46% 1,58% 1,98% 1,89%
3,67% 3,37% 4,22% 4,15%
6,23% 5,34% 3,93% 4,09%
Indebtedness 60,09% 53,07% 53,09% 54,13%
Leverage 150,54% 13,07% 13,20% 118,90%
Total Liabilities / Sales 61,80% 58,83% 64,15% 66,53%
53,08% 58,80% 68,83% 86,99%
71 65 74 76
v 137 152 159 151
Suppliers Turnover 82 &1 54 48
Operational Cycle 208 217 233 228
Liquidity
Current Ratio 1,69 1,66 1,46 1,48
Quick Ratio 0,94 0,86 0,84 0,88
Working Capital 176.614 171.823 127.900 125.187
Others
Gross Profit 3521% 32,66% 34,09% 32,25%
Other Income 66,45% 56,99% 41,81% 43,04%
Import/Export
Imports - FOB USD USDS8.922.438 USDS$32.513.740 USDS34.472.153 USD$27.478.650
Exports FOB USD USDS39.517.433 USD$103.644.055 USDS89.749.189 USDS$89.344.596
Payroll

Mario Hernandez es una empresa que desde sus inicios ha implementado acciones
para superar las barreras de entrada en el acceso, en general podemos ver en cada
uno de los indicadores que desde el 2011 al 2014 han fluctuado de manera positiva,
pero el cambio lo podemos visualizar del afio 2014 al 2015, por ejemplo, la cantidad
de ventas aumento aproximadamente en un 4% pero la utilidad neta de las ventas
no ha visto reflejado dicho aumento, esto lo podemos concluir por lo que Mario
Hernandez cuenta con precios realmente altos lo que hace que el consumidor opte
por comprar los productos de menor valor comercial.

Al haber bajado la utilidad neta de la empresa, podemos ver que en el afio 2014 al
2015 hubo un incremento del 7% en el indicador de endeudamiento y a su vez

podemos ver que en cuanto al indicador de apalancamiento incremento en 37% en

545.137
653.558

14.066
302.717

T.01%
7.27%
0,90%
8,62%

40.318
2,58%
2,15%
4,85%
4,16%

53,68%
115,90%
64,36%
82,11%

92
143
&1
235

1,24
0,75
70.083

32,05%
38,76%

USDS25.188.486
USDS$95.293.507



estos mismos afios, esto se debe que la empresa esta invirtiendo en alta tecnologia
para hacer su proceso de produccion mas innovador.

Gracias al aumento de la cantidad de ventas, el indicador de proveedores de
volumen de negocios aumento al igual que los dias de inventario, esto es por lo que
al tener mayores ventas invierten mas en materias primas y se ve mas la rotacion
en el inventario de los productos.

En cuanto al indicador de liquidez podemos observar que en cada uno de los afios
se presenta un aumento, a pesar de que en el 2015 se presentaron desniveles en los
demas indicadores, esto nos demuestra que Mario Hernandez cuenta con buen
musculo financiero para respaldar diferentes situaciones y proyectos que la
empresa requiera.

En las exportaciones e importaciones, Mario Hernandez nos muestra que a través
de los afios se ha mantenido en superavit, pero del afio 2014 al 2015 las
exportaciones cayeron en aproximadamente mas del 50% ya que segun lo dice su
creador hace falta innovacion en los disefios y en materiales.

Para concluir podemos decir que es una empresa muy bien posicionada, que tiene
indicadores financieros realmente competitivos, las falencias que ha tenido en
algunos de estos es porque, para nosotros Mario Herndndez cuenta con precios
demasiado altos que no estan alcance de cualquier persona y un agravante es que
en los ultimos afios ha salido al mercado una marca llamada “Mario Rios” que es
una imitacién muy similar a esta, que ofrece zapatos, quizas no de la misma calidad,

pero si el mismo disefio y precios asequibles a toda clase de publico.



2.1 CARACTERIZACION DEL SECTOR

2.1.1 VARIABLES ECONOMICAS

CUANTO REPRESENTA EL SECTOR EN EL PIB

La marroquineria hace parte de una de las industrias mas importantes de Colombia,
la industria del cuero, que de acuerdo al Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica (DANE), es la fuente de trabajo del 0,6% de la poblacion a nivel
nacional, y a su vez representa el 0,27% del Producto Interno Bruto (PIB) del pais.
PIB INDUSTRIAL

La Industria del cuero y el calzado, considerado integralmente como cadena de
valor, contribuye con el 2.1% del PIB industrial del pais, de ahi la relevancia de la
feria que congrega a lo mas destacado en produccion y fabricacion de calzado,
cuero y marroquineria.

NIVELES DE PRODUCCION Y VENTAS

PRODUCCION
Produccion Bruta
Produccion Bruta Variacion anual de la produccion bruta
2,000,000 20.00%
i
¥ 1,500,000 10.00%
8
qi 1,000,000 0.00%
: \/
ﬁ 500,000 -10.00%
g

0 -20.00%

o+ o
=1 =]
=] =]
o o

Fuente: DANE-DIAN
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VENTAS

De los 161,97 billones de pesos que los colombianos consumieron en todo tipo de

mercancia entre enero y junio del 2012, 1,34 billones los destinaron a comprar

zapatos.

CONTRIBUCION AL EMPLEO

Son aproximadamente 60 mil empleos directos y mas de 100 mil empleos indirectos
que el sector del calzado y el cuero esta aportando a la economia colombiana, pero

hay que tener en cuenta que la problematica de la informalidad que se presenta

actualmente también esta en aumento.

BALANZA COMERCIAL
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EMPRESAS PRODUCTORAS A NIVEL REGIONAL Y NACIONAL

Empresas manufactureras por regiones y segmento de producto en Colombia

Cuero Calzado
4% 2% 5%
5%

 Bogota-Cundinamarca

H Valle - Eje Cafetero H Bogotd-Cmarca

5% M Santanderes & Santanderes
& Narifio i Valle-Eje Cafetero
 Antioquia # Antioquia
i Atlantico M Atlantico
& Otros u Otros

Marroquineria

B Bogota-Cmarca

M Santanderes

i Valle-Eje Cafetero
M Antioquia

i Otros

2.2 TENDENCIAS MUNDIALES, RETOS Y OPORTUNIDADES
Tratados de libre comercio en los que se incluye el sector, principales exportadores

e importadores de productos textiles en el mundo

Exportaciones Cuero Acumulado Afio Corrido
N co11 2012 201y 2014 2015 B Ene-May 2015 [l Ene-May 2018
200,000,000
184,000,000
168,000,000
. . 152,000,000
- 136,000,000
] 30.000.000 80000000 ©0.000.000
Ddlares FOB Doiares FOB
Fuente: DANE-DIAN
n}]Descargar
Exportaciones Calzado Acumulado Afio Corrido
EEczor EEc2 e EEeos [ 20is I Ene-May 2. [ Ene-May 2...

55,000,000

50,000,000

45,000,000

l 40,000,000
- 35,000,000

Ddlares FOB

[ 10,000,000 20,000,000
Délares FOB




Exportaciones Marroquineria
. 2012

I 20t 20 204 2015

‘ ‘ I
Délares FOB
Fuente: DANE-DIAN
nﬂDescargar
Periodo 201 2012 2013
Cuero 148.090.432  153.083.348  180.684.416
Calzado 52.195.477 52.604.470 51.569.114
Marroguineria 76.520.505 77.536.704 80.507.904

10 Principales Destinos
Afio 2015

Estados Unidos
Italia

Ecuador

China
Wenezusla
Mexico

Taiwan [Formosa)
Hong Kong
Pard

Chike

Feasto

Dolares FOB

Acumulado Afio Corrido

I Enc-ay 2. [ Ene-May 2.
84,000,000
80,500,000
77,000,000
73,500,000
70,000,000
0 10,000,000 20,000,000 30,000,000
Délares FOB
2014 2015 Ene-May 2015  Ene-May 2016
199.974.397  159.241.263 81.850.135 51.78%.10
42.793.372 38.424.711 16.680.037 12.774.876
79.992.51 71.568.633 28.430.379 27.423.194




Productos Exportados

Principales Productos Exportados (Partida Arancelaria)
Délares FOB

Productos 2011 2012 2013 2014 2015 Ene-May 2015 Ene-May 2016 -

Total Cusro, Calzadoy 576 05 413 283.226.021 312761433 322760300 269234606 127020552  91.967.180

Marroquineria

Cueros y pieles curtidos o

«crusts, de bovino, 77104125 72.176.076 73.324.144 102.566.158 B61.995.688 45.750.414 22.684.841

depilados

Las demas manufacturas

de cuerc natural o cuero 34875776 33526.847 36.259.480 40.468.463 36.253.163 15.185.349 15.580.279

regenerado.

Bafj\e_s, ma_\etas_,

maletines, incluidos los de 40.850.004

aseo y los

portadocumentos

Cuercs preparados

5 después del curtido o del

secado y cueros y pieles
apergaminados, de bovino
Cueres v pieles en bruto, M

Fuente: DANE-DIAN

(8]

(%]

IS

43105.798 43.476.914 38.758.867 34.729.576 13.123.856 11.507.858

40.518.144 37162512 32.609.846 43.706.937 31.444635 18.418.306 8.443.095

Mota: S& los prinei de mayor & menor comrespondientes al itimo pariodo disponible.

Departamentos de Origen de las Exportaciones

Principales Departamentos de Origen de las Exportaciones

Délares FOB
Departamento 2011 2012 2013 2014 2015 Ene-May 2015 Ene-May 2016 -
1 Total Departamentos 276.806.413 283.225.021 312.761.433 322.760.300 269.234.606  127.020.552 91.987.180
2 Bogota, D.C. 91.121.160 101.703.112 98.659.821 88.986.235 85.355.605 37.888.190 33.299.085
3 Antioquia 65.876.523 58.385.170 69.618.892 76.189.229 56.009.369 28.963.117 16.020.017
4 Atlantico 37.189.048 37.431.958 50.586.087 56.231.388 52.177.841 25.015.225 18.263.593
5 Walle del Cauca 37.352.881 35.809.111 33.094.541 29.301.666 26.110.590 10.902.208 6.906.648
6 Cundinamarca 6.960.124 15.727.192 24.806.255 28.775.377 15.987.519 8.490.062 7.635.975
7 Bolivar 20.434.920 15.969.072 17.126.659 20.711.963 12.547.335 6.216.592 3.619.788
8 Santander 7.012945 6.859.251 B8.121.859 9.871.022 7.995.585 4.071.206 2.874.558
9 Norte de Santander 4277649 5239.053  3943.034 5945553 5.710.883 2.778.644 621.152
10 Caldas 603.170 879.471 1.443535 2285860 2.183.125 1.080.468 579.505
11 Risaralda 2.481.200  2.452.801 1.971.874 1992124  2.046.633 761.514 705.532
12 Cordoba 1147517  1.455.275  1.462.354  1.295218  1.344.671 389.791 432.124
13 Narifio 866.872 523.677 711.588 367.047  1.125.026 255.574 698.610
14 Quindio 770.963 270497 564.251 155.958 163.746 57.274 76.294 ~

Fuente: DANE-DIAN

Nota: S= los principsh tados ordenados de mayor s menor comespondientes &l ltimo periodo dispanible




Exportaciones hacia los Paises con Tratados y Acuerdos Vigentes

Exportaciones por Tratados y Acuerdos Comerciales Vigentes

Délares FOB
Acuerdo Comercial 201

1 L";ﬁ'{gﬁiﬁfﬁfa’“‘j" ¥ 190 009 208
2 Estades Unidos 59.612.713
3 Unién Eurcpea 53.253.629
4 Comunidad Andina 34.652.734
5 México 10.865.579
6 Venezuela 21.413.524
T Chile 2.182.809
3 Triangulo Norte 2.886.576
9 Canada 2.038.321
10 Puerto Rico 1.691.315
11 Mercosur 1.340.417

EFTA 71.591

TLC (de acuerdo a la tabla anterior)
CAN: Bolivia, Ecuador y Perd.

Union Europea: 27 paises.

MERCOSUR: Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay.

2012
185.462.997

58.453.256
43.211.325
36.553.406
10.168.158
24.310.197
2.639.865
4.426.523
3.374.234
1.478.670
725.941
17.422

2013

2014

183.181.460 223.891.923

63.367.185
39.642.229
35.583.398
10.323.953
20.930.136
2733127
5.092.256
2.918.292
1.401.8T1
1.013.932
175.081

67.843.751
71.437.946
34.652.170
20.914.108
19.669.206
2.528.853
2.847.936
2.220.823
925.647
77123
134.360

Triangulo Norte (TN): EI Salvador, Guatemala y Honduras.

IMPORTACIONES
2013 2014 2015  Ene-Abr2015
Cuero 18492753 12953107 10259180 3949972
Calzado 490.251214 481340108 391321882  M4NTAF7
Mamoquineria  183.162.031 193224073 160632486 53895905

2015
188.246.834

57.130.283
52.770.971
27.521.163
20.850.819
16.276.451
5.064.240
4.265.181
2.531.358
1.061.911
642.637
131.820

Ene-Abr 2016
3.149.143

100.330.756
39.371.715

Ene-May 2015 Ene-May 2016

84.430.841

23.310.293
27.418.405
11.015.792
5.700.171
11.965.843
2.105.201
1.415.939
B872.756
440.623
223117
12.701

62.139.408

23.461.587
15.475.007
7.609.472
9.258.159
1.565.329
1.971.788
927.379
1.142.960
362.669
360175
4.883




Origen de las Importaciones

Cuero, Calzado y Marroquineria Principales Origenes de Importacién Afio 2015.
Dolares CIF

10 Principales Paises de
Origen de Importacion Afio
2015

China
Vietnam
Brasil
Indonesia
Ecuador
México
Italia

) N Espaiia
' .3 India
Tailandia

Resto

0 150,000,000 300,000,000  450,...
5043851 NN 312304057 Délares CIF

Fuente: DAME-DIAM

Productos Importados

Principales Productos Importados (Partida Arancelaria)

Didlares CIF

Producto Importado 2011 2012 3013 2014 2015  EneAbr2015 EneAbr2016 ~
Total Impertado Cuero.Calzado g35 453 054 765 570 945 691.905.998 687.517.289 562213509 171963.015 142851 614
v Marrequineria

Los demas calzados con suela

y parte superier de caucho o 198.970.201 255.890.845 190.826.521 177.667.768 143.188.742 43.691.450 36.474.908
plastico.

Baules, maletas. maletines.

incluidos los de aseo vy los 117.783.098 147587176 165.264.776 177.316.792 145928744 49 388 402 35.668.332
portadoc umentos

Calzado con suela de caucho,
plastico, cuero natural o
regenerade y parte superior de
materia textil.

Calzado con suela de caucho,
plastico, cuero natural o 136.028.419 144.184.071 134.012.648 131.832.43% 101.218.588 27.776.062 21.906.564
regenerado

Calzado impermeable con

suela v parte superior de -

119.876.696 149.583.271 138.462.534 142.476.362 121.901.660 34.120.075 35.775.7TH

Fuente: DANE-DIAM

Mota: Se presentan los principales resultados ordenados de mayor a menor comespondientes al dltimo periodo disponible.




Principales Paises Exportadores de América Latina
Cuero

128.981 NN 2,230.‘3_

Pais 2012
Brasil 2280
Argentina 890
México 342
Uruguay 274
Colombia 129

Participacion % =

9.80%

3,82%

1.47%

1.18%

0.55%

Fuente: UN-COMTRADE

Articulos de Cuero
15 Principales Paises Exportadores del Sector en el Afio 2014

1,386.41 EEEM 28339

Articulos de Cuero

19.223 N 307-31

Paises
Korea. Rep.
China
Japan
Poland
Germany
India
Italy
United States
Netherlands
Brazil
Thailand
Singapore
United Kingdom
France

Pais

Mexico
Colombia
Brazil
Chile

Argentina

2014

41

Participacion %

31,32%
20.59%
10.56%
4.60%
4.39%
3.72%
3.19%
2.58%
1.78%
1.77%
1.35%
1.33%
1,22%
1.17%

Participacion % =

0,49%

0,13%

0.07%

0,05%

0,03%




AGREMIACION A LA QUE SE ENCUENTRA ADSCRITA EL SECTOR
Asociacion colombiana de industriales del calzado el cuero y sus manufacturas
Esté constituido en un 98% por micro, pequefia y medianas empresas (Mipymes),
tiene mucho camino por recorrer, y buenas perspectivas para exportar sus productos
a EE.UU., Paises Bajos, Brasil, Guatemala, Pert, Ecuador, Chile, Rusia, y el
Triangulo Norte. A la Union Europea el calzado colombiano llega con cero
aranceles.
Acicam considera que las negociaciones de un acuerdo bilateral con Estados
Unidos traeran beneficios para las empresas de la cadena del cuero, manufacturas
de cuero y calzado. Si bien la renovacion del Atpdea para las manufacturas de cuero
y la ampliacion para incluir el calzado, le dio una sefial positiva al sector, la
negociacion y posterior firma del TLC contribuira a dar la continuidad y estabilidad
necesarias para proyectar con mayor certidumbre la actividad exportadora.
INNOVACION APLICADA A LAS EMPRESAS DEL SECTOR
e Innovacion tecnolégica, La industria textil a través de la creacion de nuevas
maquinas y la aplicacion de nuevas tecnologias ha innovado, a través de los
diversos productos y servicios que ofrece y las nuevas creaciones o las
mejoras a los productos ya existentes que de ella se desprenden, también la
inversion en software es necesaria, sobre todo en el desarrollo de productos
y soluciones informaticas orientadas al fabricante de confeccion que le
permitan sistematizar todos los procesos del ciclo productivo para no solo

disminuir costos sino ser mas eficiente.



e Innovacion social, hoy en dia es indispensable la interaccion de las

empresas con la sociedad en su conjunto, permite a las empresas innovar,
captar las necesidades de la sociedad, permitiéndoles ofrecer mejores o
nuevos productos.

Las empresas innovan para incrementar los margenes de ganancia, esto lo logran

aumentando el valor de los productos que ofrecen, para percibir mayores

beneficios, la meta es reducir costos, realizando innovacion de procesos,

innovaciones tecnoldgicas, encontrando y adaptando nuevas ideas, o simplemente

descubriendo nuevos insumos o nuevas aplicaciones para los insumos preexistentes

DIVERSIFICACION DE PRODUCTOS

Cuero

Bruto

SEMITERMINADO

Es un material estable, y mecanicamente apto para ser manufacturado; pero se

ensucia facilmente, absorbe agua y grasitud, abarca desde el curtido hasta el secado,

se define el articulo y se clasifica.

TERMINADO

Se incorporan otros productos quimicos que le confieren al cuero distintas

caracteristicas en su terminacion y resistencia al uso, permitiéndole ser empleado

directamente por los sectores manufacturero



Calzado
e De cuero
e De caucho o plastico
e Textil
e Partes y componentes
e Otros

Marroquineria
e Articulos de bolsillo

e Bolsos de mano

e Maletas
e Prendas
e Guantes

e Cinturones y accesorios

e Otros
EL ENTORNO
FACTORES EXTERNOS
FACTORES ECONOMICOS
A pesar que Colombia ha presentado un buen desempefio econémico en la ultima
década, su infraestructura ineficiente y las recientes inundaciones cuyas pérdidas
se estiman en 6 billones de pesos, entre las cuales se encuentran perdidas en
plantaciones, viviendas, infraestructura vial y fisica del pais y miles de
desplazamientos y muertes han generado un estancamiento en la expansion

econdmica del pais.



La tasa de variacion anual del IPC en Colombia en enero de 2017 ha sido del 5,5%,
3 décimas inferior a la del mes anterior. La variacion mensual del IPC (indice de
Precios al Consumo) ha sido del 1%, de forma que la inflacion acumulada en 2017
es del 1%.

Hay que destacar la subida del 1,6% de los precios de Alimentos y bebidas no
alcohdlicas, hasta situarse su tasa interanual en el 6%, que contrasta con el descenso
de los precios de Vestido y calzado del 0,2%, y una variacion interanual del 3,6%.
Colombia ha logrado la aprobacion de varios acuerdos de libre comercio
importantes: TLC con Estados Unidos, TLC con Canadd, y con el Triangulo Norte
(Guatemala, Honduras, y El Salvador), Mercosur (Argentina, Brasil, Paraguay y
Uruguay), Chile, la CAN y la Asociacién Europea de Libre Comercio (EFTA). En
la actualidad se estan llevando a cabo negociaciones con Turquia, Corea del Sur,
Panama, y en un futuro cercano con Israel y Japon.

En cuanto al mercado local, el gobierno colombiano con el fin de fortalecer la
institucionalidad, y para incrementar los estandares de eficiencia, eficacia, equidad
y transparencia de la industria nacional, llevé a cabo una modificacién en las
regalias, promulgé del estatuto del consumidor, y la ley anti tramites; y finalmente
se establecieron los diversos lineamientos para el aparato productivo colombiano,
y se establecieron diversas estrategias para incrementar la productividad y
competitividad de la industria colombiana a nivel mundial, entre los cuales se
encuentra la alianza publico-privada, mediante el Programa de Transformacion

Productiva.



FACTORES POLITICOS

Ley 905 de 2004.

Dado que la mayor parte de las empresas de calzado en el pais son

Mipymes, es necesario poner entre las normas legales, aquella que rige este tipo de
empresas. Basicamente esta norma fue la que sustituyo la ley 590 del 2000, y en
ella se estipulan todas aquellas normas, requerimientos, beneficios, y demas
disposiciones que regulan la promocion y desarrollo de la micro, pequefa, y
mediana empresa en Colombia, e inclusive la internacionalizacion de la misma.
En esta, se legalizan diferentes medidas de apoque para el microempresario, como
es la prestacion de servicios de capacitacion, sistemas de informacion, mecanismo
para la financiacion para la creacion de nuevas empresas o el crecimiento de las
existentes mediante el Fomipyme.

FACTORES TEGNOLOGICOS

Uno de los factores criticos del sector del calzado que ha afectado drasticamente su
productividad, es que es un sector con minima inversion y transferencia tecnolégica
entre los diferentes grupos de interés.

El promedio compra de maquinaria en el sector en los Gltimos afios ha sido de 1,6
maquinas por empresa, debido a los altos costos, acceso limitado a financiacion,
ausencia de proveedores nacionales de maquinaria especializada. Sumado a esto,
son pocos los incentivos otorgados por el gremio que promuevan y faciliten la

compra de maquinaria u otras tecnologias especializadas.



FACTORES SOCIALES

Demografia y perfil de consumidores colombianos:

Colombia cuenta con 47.487.275 habitantes, en donde el 50,63% de la poblacion
son mujeres y el 49,37% son hombres.

Los consumidores de calzado de acuerdo a los estudios desarrollados FENALCO,
(2008) tienen los siguientes perfiles en cuanto a su estilo de compra:

e Popular: Inclinacion en la intencién de compra como factor fundamental por el
precio.

Actualmente la mayor parte de la demanda esta concentrada en este mercado.
Medio: El precio importa, pero se tiene en cuenta disefio y comodidad.

Alto: Calidad y el terminado del producto, tiene una gran relevancia en la decision
de compra y por lo general el consumidor se vuelve fiel a la marca.

Capital humano y educacién:

El capital humano en Colombia es uno de los més cualificados de Latinoamérica,
con alrededor de 1.800.000 graduados anuales en todo tipo de carreras a nivel
profesional, técnico y tecnoldgico; a su vez alrededor de 60.000 maestrias y 3000
doctorados afio tras afio.

Ministerio de Educacion (2012).

Especificamente en el sector del calzado, la mano de obra es un problema que se
hace mas preocupante cada dia, ya que los jovenes no tienen interés en trabajar en
las curtiembres, ni en las fabricas de produccion dado que el trabajo alli exige

fuerza fisica y habilidad manual.



FACTORES COMPETITIVOS

El claster de cuero y calzado del Valle del Cauca, siendo uno de los principales en
esta industria forma parte del programa de fortalecimiento a la competitividad de
clusters que se desarrolla por parte de la Universidad de Los Andes, con el apoyo
del Banco Interamericano de Desarrollo, y el Fomin, como entidades
patrocinadoras, y el CDP del cuero de Cali, como entidad promotora en la region.

En 2004 se suscribio el convenio de cooperacion técnica, mediante el cual el Banco
Interamericano de Desarrollo -BID- designa a la Facultad de Administracion de la
Universidad de los Andes como la agencia ejecutora del "Programa de apoyo a la
competitividad de clusters". El Programa se concibid con el propdsito de establecer
un mecanismo institucional publico y privado, con cobertura nacional, de apoyo al
desarrollo competitivo de clusters, que mostrard incrementos verificables en la
competitividad de las empresas participantes, a través de un mecanismo
concursable. El 58% de los recursos fueron aportados por el Fondo multilateral de
inversiones -FOMIN- del BID, y el restante 42% corresponden a recursos de
contrapartida nacional aportados conjuntamente por el Fondo para la
modernizacién de la micro, pequefia y mediana empresas -Fomipyme-, la
Universidad de los Andes, las entidades promotoras y los beneficiarios

pertenecientes a los proyectos seleccionados.

Los estudios de control de calidad realizados por ACICAM y CEINNOVA
complementados con los resultados de las auditorias de producto realizadas en las

empresas intervenidas en el Modelo de Gestion Integral (MIP/PTP), han



evidenciado que los principales problemas que afectan a la calidad del calzado
colombiano son: las técnicas empleadas en las fabricas para unir las piezas de suela
y capellada, el desconocimiento de las materias primas y las caracteristicas
principalmente del cuero, las caracteristicas técnicas de los pegantes y adhesivos,
entre otros.

Con base en estos hallazgos, ACICAM ha concretado dos acciones de formacion
con expertos europeos del Instituto Tecnoldgico del Calzado y Conexas de Espafia,
INESCOP, quienes impartirdn conocimiento referente a las mejores préacticas
internacionales en la adhesion de productos de calzado, tipos de adhesién y técnicas

que permitan mejorar la calidad del calzado producido en Colombia.

Precios de ropa vy calzado en Colombia

Producto Peso Colombiano (%) Dalar (%)
Unos zapatos de hombre de

CUETD 20520000 % T200%
Unas zapatillas deportivas de

marca (Mike, Adidas, Puma, 22880000% B028%
etc.)

Un vestido (Zara, H&M, efc.) 12540000 % 4400 %
Unos vagqueros Levis 501 (o

equivalents) 16800000 % BBO95 %

Un reporte del Observatorio de Desarrollo Econdmico de Bogoté evidencio la
dificil situacién que afronta el sector del calzado por cuenta de la competencia
china. En tan solo cuatro afios, el volumen de zapatos proveniente de dicho pais se
cuadruplico, al pasar de 3,6 a 14,4 millones de pares entre 2008 y 2012.

Este crecimiento récord, sustentado en precios en promedio 50% por debajo de los

del resto del mundo, se traduce a su vez en un incremento de la participacion del



gigante asiatico como proveedor de zapatos en Bogota. Hoy, de cada cien pares de
zapatos importados que llegan a la capital colombiana, 75 provienen de dicho pais.
FACTORES GEOGRAFICOS

En la parte de los transportadores de carga por carretera le pidieron al Gobierno
declarar la emergencia logistica, para solucionar los inconvenientes que se vienen
presentando en los diversos puntos de la cadena de movilizacién de mercancias a
lo largo y ancho del pais.

Encontramos malas condiciones en las vias, resaltdndolo en la época de invierno
donde se agrava la intensidad de las lluvias aumentando los tiempos de cargue y
descargue de contenedores, los horarios de atencion, las restricciones en las
carreteras, las instalaciones fisicas inadecuadas y la deficiencia de rutas, entre otros
factores.

Segun su impacto, las dificultades estan encabezadas por el estado vial, seguidas
del acceso a puertos y patios de contenedores, la ausencia de horarios de trabajo de
24 horas y las restricciones vehiculares.

En cuanto al acceso a los puertos, la encuesta revela que un camién tarda en
promedio 11 horas para ser recibido y entregar la mercancia, cuando la expectativa
de los transportadores no supera las dos o tres horas.

Otro de los problemas esta en los generadores de la carga. Solo el 13 por ciento de
ellos tiene horarios de trabajo de tiempo completo, cuando para Colfecar
(federacion de Transportadores de Carga por Carretera) toda la cadena deberia

laborar las 24 horas, los 365 dias al afio.



En cuanto a la carga de exportacion, la CAmara de Servicios Logisticos de la Andi
cree que hay que llegar a acuerdos con la Policia Fiscal y Aduanera (Polfa), para
que las inspecciones no se hagan en las afueras de los puertos (genera congestion)
y para que se dispongan lugares adecuados en donde la carga no sufra.

El segundo semestre es la época del afio en la que se moviliza mas carga y las
restricciones de vehiculos se hacen pensando en el volumen de pasajeros y no en la
economia. Por ejemplo, en este momento el crecimiento del comercio exterior en
carga esta cercano al 20 por ciento, por la llegada de la temporada de fin de afio.
La Federacion de Transportadores de Carga por Carretera (Colfecar) advirtié sobre
el riesgo que representa para su actividad la intervencion descoordinada de las
autoridades, las cuales han impuesto restricciones como el 'pico y placa’ en las
ciudades. Segun el gremio, al impedimento del transito los domingos, festivos y
por causas de tipo ambiental, se le suman ahora las que proliferan en distintos
municipios como Soacha, Duitama, Zipaquira, Villa del Rosario (Nte. de
Santander) y Maicao (Guajira), asi como el surgimiento de una 'nueva autoridad'

vial en las concesiones.



2.3 ANALISIS DE MATRIZ POAM

POAM - Empresa - Mario Hernandez Sector: CUERO, MARROQUINERIA Y CALZADO

Clasificacién

Factores

Oportunidades

Amenazas

Impacto

Alto

Medio

Bajo

Alto

Medio

Bajo

Alto

Medio

Bajo

ECONOMICOS

IPC: Colombia en enero
de 2017 ha sido del 5,5%,
3 décimas inferior a la del
mes anterior.

PIB

TLC con EU

X

X

POLITICOS

Regulacion para la
comercializacion de
calzado

Legislacion de
conformacion de la
empresa

Leyes de proteccion
ambiental

TECNOLOGICOS

Tecnologia para la
produccion

Software relacionado a la
automatizacion y
estandarizacion de
procesos de
comunicaciones

Uso de un sistemas de
informacién para el
almacenamiento de los
datos en la empresa

POAM - Empresa - Mario Hernandez Sector: CUERO, MARROQUINERIA Y CALZADO

Clasificacion

Factores

Oportunidades

Amenazas

Impacto

Alto

Medio

Bajo

Alto

Medio

Bajo

Alto

Medio

Bajo




SOCIALES

Poblacion. X X
Ubicacion de las tiendas X X
Capital humano X X
COMPETITIVOS
Cluster X
Diversificacion de X
productos
X X
GEOGRAFICOS
Estados de vias X X X
Temporadas de X X X
precipitacion
Instalaciones fisicas X X X
inadecuadas

Respecto a los datos econdmicos el IPC se muestra con una acumulacion del
1% y un aumento del 1,6% en los alimentos primarios de los consumidores, lo
cual nos afecta, ya que la gente pone en prioridad otros productos para dejar de
consumir productos como lo es el nuestro, aunque una salida a este problema
puede ser el TLC con Estados Unidos para abrir mercado a este destino. En la
parte de tecnologia estamos un poco afectados, ya que muchos de los
empresarios en el sector de marroquineria son empiricos y trabajan con un alto
porcentaje de mano de obra artesanal sin poder generar una mejor produccion
sin trazabilidad ni automatizacion de los procesos a la hora de producir el
zapato. Sin embargo, lo compensa la parte social en la cual la mano de obra es

barata y se puede conseguir gente capacitada para darle al producto un alto




porcentaje de calidad. En la parte competitiva nos presenta una gran
oportunidad los cluster que estan abiertos a proveer nuevos procesos e
investigaciones para el desarrollo del sector con ayuda de algunas
universidades para asi también generar mas diversificacion en el sector. Por
ultimo en la parte geograficas vemos que estas variables son un poco
complejas, ya que se vive dia a dia este tipo de situaciones como lo es en la
parte del transporte, en el cual podemos ver las diferentes vias en mal estado,
sin embargo cobrando un alto costo en los fletes; en la parte de infraestructura
los empresarios poco invierten en este tema siendo algo muy importante para

obtener diferentes certificados y mejor trazabilidad en el producto a destacar.



2.4 CADENA DE VALOR
ACTIVIDADES PRIMARIAS

LOGISTICA DE ENTRADA

Diagrama: Proceso de Produccién del Cuero
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Los pellejos que provienen de los frigorificos y mataderos son recepcionados, se
recortan sus partes inservibles y se acondicionan para poder conservarlos antes del
inicio del proceso que necesita el cuero para su correcto manejo
OPERACIONES (PRODUCCION)

Las principales fuentes de cuero son el ganado vacuno, los cerdos, los corderos y
las ovejas

La produccidn de piel puede dividirse en tres fases:

-PREPARACION DEL CUERO PARA EL CURTIDO: incluye procesos como

la eliminacién del pelo y la carne adherida.



- PROCESO DE CURTIDO Y PROCESO DE ACABADO: El acabado incluye
tareas mecanicas para dar forma y alisar la piel, y métodos quimicos para colorear,
lubricar, suavizar y aplicar un acabado superficial a la piel. Todos estos procesos
pueden tener lugar en las mismas instalaciones, aunque es comun que el acabado
se realice en instalaciones distintas del curtido con el fin de aprovechar los costes
de transporte y los mercados locales.

-CURADO Y EXPEDICION: Como las pieles y los cueros en bruto se deterioran
rapidamente, se conservan y desinfectan antes de expedirlos a la curtiduria. Se
extraen del armazon o canal y luego se conservan mediante cura. Esta puede
realizarse por una amplia variedad de medios. El curado mediante secado es
adecuado en regiones en las que se dan las condiciones clima- ticas de calor y
ambiente seco. La operacion de secado consiste bien en estirar las pieles sobre
bastidores, bien en extenderlas en el suelo bajo la accion del calor del sol

-Antes de expedirlos, los cueros suelen tratarse con DDT, cloruro de zinc, cloruro
de mercurio, clorofenoles u otros agentes desinfectantes. Estas sustancias pueden
representar riesgos tanto en el lugar de curado como a la recepcion en la fabrica.
-Una vez curtido, el cuero es procesado para darle forma y acondicionarlo. El cuero
se retira de la solucién y el exceso de agua se elimina por escurrido. El cuero al
cromo debe neutralizarse después de curtirse. El dividido es la division longitudinal
del cuero humedo o seco que es demasiado grueso.

- Después del secado, el cuero curtido al vegetal se somete a operaciones mecanicas

(fijado y cilindrado) y se le aplica un pulido final.



PRODUCCION DEL CALZADO:

1. ALMACENAMIENTO DE MATERIALES: La elaboracion de calzado se
inicia con la recepcion de los insumos en la fabrica. Se tienen clasificados y
ordenados el tipo de material, en este caso el cuero.

2. TRANSPORTE AL AREA DE PROCESO: Los materiales seleccionados se
transportan al area de produccion o fabrica

3. CORTE DE PIEZAS: Se realiza mediante la moldura de acuerdo con la medida
que se requiera para dar forma a la piel en cuero, segun el modelo disefiado en una
actividad que es externa a la empresa, ya que es elaborada en Brasil.

4. UNION DE PIEZAS: Se relnen las piezas de un lote para su posterior
elaboracion. Cada zapato lleva de 7 a 12 piezas segun el modelo.

5. MAQUINADO DE CORTE: Se requieren varios procesos:

* Foliado: es la impresion en los forros de la clave, nimero de lote, modelo nimero
de par, tamafio o medida del tenis; para su rapida seleccién e identificacion.

* Grabado: impresion de la marca en la plantilla

* Perforado: en algunos casos se lleva a cabo de acuerdo al disefio

* Encasquillar: antes del montado, se pone el casquillo y contrahorte. El casquillo
es lo que le da fuerza y forma a la puntera del zapato para darle mayor consistencia.
6. MONTADO: Se selecciona la horma de acuerdo a la numeracién para
conformar, fijar la planta a base de clavos y cemento, esto se hace manualmente y
se utiliza una maquina especial para presionar y que quede bien realizado y

conformado el zapato. Se montan puntas y talones



7. ENSUELADO POR PROCESO DE PEGADO TRADICIONAL.: Las suelas
se compran hechas, primero se marca la suela, después se realiza el cardado. Para
el pegado de la suela se incrementa la temperatura en una maquina especial que
pega a presion a la suela durante 30 segundos, por ultimo, se desmonta la horma.
8. ACABADO: Se pegan las plantillas se pintan los cantos de suelas y forros, se
realiza el lavado del corte y forros con jabon especial; se desmancha el zapato de
residuos del proceso productivo.

9. PIGMENTADO: Esto se realiza con el objeto de uniformizar el color, el tenis
se retoca con laca para darle brillo, lo cual se realiza con cepillos giratorios.

10. EMPAQUE: Se imprime el nimero de modelo nimero del tenis y se guarda el
producto en cajas de carton.

11. ALMACENAMIENTO DEL PRODUCTO TERMINADO: Una vez
empacado se procede a clasificar el zapato terminado en anaqueles, por estilo y
namero.

Para la union de la suela con el cuerpo del producto existen diferentes procesos
como el pegado y cosido. Para el pegado son de mayor uso los adhesivos de
poliuretano ya que proporcionan una mayor durabilidad de unién de la suela en el

calzado.



Corte de las piezas por par

Desbastado ytimbrado del corte

Costura a maquina de las piezas

Costura a mano de las piezas

Moldeado de aparados

Montado de las suelas a cada aparado
Acabado

¢ Incluye puesta de plantilla, sobre plantilia y
empaque

OPERACION

5 ¢ Inspeccién de la materia pima
INSPECCION Verificar las caracteristicas, la relacion
de los estandares de calidad requeridos

« Traslado de matena prima inspeccionada
Hacia el area de corte, costura a maquina

TRANSPORTE costura a maneo, modero, montado, empaque
y por ultimo Traslado al area de bodega
ALMACENAMIENTO ¢ Almacenamiento del producto terminados

hasta su posterior venta

LOGISTICA DE SALIDA

Cuando la mercancia llega al almacén, la primera tarea que se realiza es la
recepcion de la misma, inspeccion y codificacion. Una vez realizadas todas estas
tareas, se procede al almacenamiento de las mercancias que estén en perfecto estado
y separacion de aquéllas defectuosas, para su posterior devolucion.
Posteriormente, atendiendo a los criterios de clasificacion establecidos por el
almacén, se codifica y se almacena en el lugar que le corresponde. Para la recepcion

de mercancias se realizaran las acciones siguientes:



* Dar entrada a los vehiculos cargados de mercancia y guiar al transportista hacia

los muelles donde se realizaré la descarga.
» Apertura de las puertas de acceso al almacén.
* Identificacion del nombre del proveedor y nimero de pedido.
* Contar y comprobar cantidad recibida, tipo, formato, marca de la mercancia.
* Precio por unidades.
* Extraccion de una muestra para la inspeccion

* Cotejar la informacion con el pedido realizado.

* Descarga y separacion de la mercancia segun el criterio establecido.

3. Verificacion de
cantidades respecto a
la orden de pedido

Se cumple con la
solicitud de una
orden de pedido

2. Comprobacion de
1.Uegadade [  solicitud de una
mercancia orden de pedido

4. Descargue y
Conformidades < a ubicacion de la
nnsc:rn;z::;—t;a:iaes. Se identifican unidades mercancia
mercancia faltantes, errdneas o no
conformes; realiza la
r Y devolucion de la mercancia al
cliente
L 4
£ Cumplen las pdztz:;::if:;:fs ] Inspeccion de calidad
canfidades? « y del producto
no conformidades
¥

Registro de las Almacenamiento de
entradas de unidades |~ | mercancia en bodega
de mercancia




MERCADEOQO Y VENTAS

Mario Hernandez dirige su mercado desarrollando un excelente servicio posventa
que se ve reflejado en la garantia, entre las actividades para dar a conocer su
producto estd la publicidad, en diferentes medios de reconocimiento como
periodicos, el tiempo, vanguardia liberal, revistas de moda como CARAS, tv
novelas, catalogos, participaciones en ferias y eventos de talla mundial, desfiles de
moda, su publicidad es adecuada para el publico objetivo, webpage.

También es esencial una buena publicidad de mercado en sus puntos de ventas,
almacenes y decoracion de las mismas, ellos buscan atraer la atencion del cliente
con ideas innovadoras, impecables, y disefios exclusivos.

Los medios publicitarios utilizados hasta el momento, han tenido un impacto fuerte
en cuanto al nivel de recordacién del cliente, a pesar del alto precio de su coleccion
el indice de ventas es muy alto.

SERVICIO POST VENTA

Satisfaccion garantizada

El cambio o devolucion de un producto adquirido de MARIO HERNANDEZ,
puede solicitarse dentro de los primeros diez (10) dias calendario siguientes a la
fecha de la compra, enviando un correo a contacto@mariohernandez.com y/o
Ilamando a la linea o pagina WEB especificando el inconveniente presentado con
el producto; y se debera enviar en perfectas condiciones y tal como le fue entregado
el producto a la carrera 68 d # 13 -54 interior 7 Bogota, Colombia. Cuando el
producto sea entregado al personal se informa via telefonica y/o mail la correcta

recepcion del producto.



En caso de garantia el producto sera evaluado por el personal experto y el plazo de
esta revision es de 10 dias habiles después de que el producto se encuentre en las

instalaciones, en la carrera 68 d # 13 -54 interior 7 Bogota, Colombia.

En caso de cambio, el personal revisard el correcto estado del producto y
procederemos a enviarle el producto que se elija nuevamente.

La seguridad siempre ha sido prioridad para MARIO HERNANDEZ y las compras
en linea no son la excepcion. Por eso, contamos con procesos de seguridad
transaccional que garantizan el adecuado manejo de su informacidon personal, estas
transacciones son protegidas a través de sistemas de Seguridad que cumplen con
los estandares de mas alto nivel de la industria, de la misma forma como los
manejan los servicios de transacciones sensibles como por ejemplo las entidades

bancaria para brindar una mejor seguridad al cliente



ACTIVIDADES DE APOYO

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

Mario Herndndez contrata personal calificado con experiencia en ventas que
cumpla con los estandares requeridos para sus ventas. Ademas se brinda
capacitacion, tardamos hasta cinco afios preparando a nuestras operarias (240) en
la planta de Bogot4, para hacer productos muy sofisticados. Personal que tenga la

versatilidad de hacer todo tipo de oficios con tal de sacar adelante los planes

Basados en el cumplimiento de indicadores mensuales la compafiia busca dar un
reconocimiento a los empleados de las areas de Produccion, y Administracion por
su 6ptimo desempefio, otorgando asi mercados mensuales con el fin de contribuir
y favorecer a los hogares de nuestros empleados generando de esta manera ahorro
y beneficio para nuestras familias. Mario Hernandez les facilita el acceso a un techo

propio a los trabajadores que llevan por lo menos diez afios en la compafiia.

DESARROLLO TECNOLOGICO

Por su alto nivel de innovacion, moda y calidad, ha logrado seguir trabajando con
un modelo de negocio de series limitadas, productos hechos completamente a mano
que incluso incluye la opcion de que el cliente obtenga, por ejemplo, un bolso
unico, disefiado y producido segun su capricho. El cambio de cara al consumidor
estd soportado en una reestructuracion al modelo de operacion. Con tecnologia de

punta, la compafiia quedé como la Unica de su tipo en el continente.



Entre las novedades de los nuevos equipos, esta la adquisicién de una méquina
digital que programa y hace cortes complejos. La planta tiene una capacidad de
producir 140.000 unidades anuales y genera 180 empleos directos, esto significa
que queremos ser la marca latinoamericana y ser en calidad, disefio y diferenciacion
como las marcas europeas.

APROVISIONAMIENTO

Comprar de contado las materias primas garantiza que nos vendan un excelente
material. Y ésta es una buena estrategia, porque para vender bien hay que comprar
bien. Mario Hernandez tiene una buena comunicacion y confianza con sus
proveedores, quien suministra el cuero, cumple con una logistica organizada, y
contratacion de personal de varias partes del mundo, como disefiadoras, y
empleadas en la parte de curtido que se encargan de la produccion. Maquinaria
de alta calidad y equipos que facilitan y mejoran la calidad del producto terminado

para su distribucién.



3. OPORTUNIDADES DE MERCADO

3.1 PRESELECCION DEL MERCADO

VARIABLE COSTA RICA P C R ECUADOR P C R MEXICO P R CHILE P R
Importaciones o o o o
USD 264.000 5,75% 1| 0,06 232000 5,75% 1| 0,06 3.922.000 5,75% 017 1.702.000 | 5,75% 012
Crecimiento de
Ias 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0,
importaciones -19% 5,75% 1| 006 -76% 5,75% 1| 006 -16% 5,75% 0,06 -27% 5,75% 0,06
%
i 0, i 0,
Concentracién Estados ChmaB?;S’ﬁ % Italia 70,6% ITrlgei%i’r?a/o
de las unidos: 24,2% Espafia 9,3%
. . . ; 9,1% ' 12,4%
0, 0, ! 0, 0, ! 0,
'mpczgg;'lones g;frf‘;‘ng;i:% 558% | 4 | 022 | Espafia4,7% | >°8% | 1| 0,06 Pj'gﬂ,‘%a' 5.58% 0,06 | Espaia | >°8% 0,11
y o J Portugal | 11,1%
0, 0, 0, ’
proveedor) % México 13,3% 4.7% EEUU 4,6% Brasil 9,9%
Importaciones 0 0 0 0
per capita USD 0,06 556% | 5 | 0,11 0,02 556% | 11 0,06 0,03 5.56% 0,06 010 | >56% 0,17
Exportaciones
i 0, 0, 0, 0,
CoIoLrJnSblljanas 63.000,00 5,56% 3| 017 6.000,00 5,56% 2| 011 5000 5,56% 011 2.000,00 | 5,56% 0,06
Crecimiento de
las - 0, 0 - o, 0, o, 0, 0, 0
exportaciones 46,0% 5,56% 1 0,06 86,0% 5,56% 1] 006 7,9% 5,56% 0,22 3,2% 5,56% 017
colombianas %
General: 10%
Arancel + Délares
General vs 6,00/Par General 20% General 6%
Arancel General: 14% | 5,60% ad valorem: 5,60% Preferencial | 5,60% Preferencia | 5,60%
Preferencial 21 011 1 750 95% 3| 017 0% 0.17 0% 0,22
Col Preferencial:
0%
Impuestos o 140 0 o o 0
adicionales n/d 5,56% 1 0,06 IVA:14% 5,56% 1] 006 ; 5,70% 0,06 19% 5,56% 0,06
n




*Cumpliran

con el
requisito de
valor
agregado
en los
paises
signhatarios
del 60%.
*Un cambio
a la partida
64.01 a
64.05 de
Un cambio *Un cambio a cualquier
desde cualquier la partida partida
otra partida, 64.01 a 64.05 fuera del
excepto de la de cualquier grupo
partida 64.06; o otra partida {6401-
Un cambio fuera del 6405}
Restricciones | desde la 0 0 grupo {6401- 0 excepto de o
técnicas | partida 64.06, | >'0% 017 5.70% 0,17 6405}, 5,70% 0,17 la 5.70% 0,17
excepto de excepto de la subpartida
capelladas subpartida 6406.10,
formadas de la 6406.10, cumpliendo
subpartida cumpliendo conun
6406.10, conun contenido
habiendo o no contenido regional no
también un regional no menor a: a)
cambio desde menor a 50%
cualquier otra Cambio de 55%. cuando se
partida, partida o Que *cambio de utilice el
siempre que el el valor CIF partida o Que método de
valor de los de los el valor CIF valor de
materiales no insumos de de los transaccion
originarios de la terceros insumos de ;0b)
partida 64.06 paises no terceros 41.66%
no exceda el 50 exceda el paises no cuando se
por ciento del 50% del valor exceda el utilice el
valor de FOB 50% del valor método de
transaccion de de la FOB de la costo neto
la mercancia. mercancia. mercancia.
maritimo: 5 Ma}rltlmo:e Maritimo 4 -
Mediode | navieras con7 | g g, " thas de | 5,65% navieras 7. | g ggoq ton 7 diss | 5.65%
transporte dias dc:::‘etcrtacl)nsno 0,23 transito 0,23 tdrgr?s‘iatg 0,17 en transito 0,17
directo
i 0 sem 0 0 0,
Frecuencias semanal 5,56% 022 |anal 5,56% 022 Semanal 5,56% 022 Semanal 5,56% 0,22
. 350
0, 0, 0, 0,
Tarifas USD 900+10 5,56% 011 |+10 5,56% 022 700+10 5,56% 017 1000+10 5,56% 0,06
PIB (US$ 0 0 o .
millones) 52.300 5,56% 011 124.700 5,56% 017 5,56% 022 5,56% 0,22
1,939,000.00 303,500.00
PIB per capita o o o o
(US$) 11.090 5,41% 0,16 8.650 5.41% 0,16 | 1704000 | >*1% 0,22 | 17,400.00 | >4% 0,22
Inflacion 4,05% 5,60% 017 3,50% 5,60% 022 3,57% 5,60% 022 3,30% 5,60% 022
Devaluacion 3,23% 5,56% 011 0,00% 5,56% 022 -5,38% 5,56% 0.28 -25,60% 5,56% 028
S d bl bl R?pdublifa
istema de Republica o . 0 Republica o edera o
gobierno democrética 5,15% - Republica 5,15% - Federal 5,15% - presidencia 5,15% -
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2,23

100%

2,29

100%

2,74
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3.1.1 SELECCION DE MERCADO

Como se pudo ver en la matriz de seleccion, el pais con el mejor puntaje fue

México, sin embargo no se escogio el pais que tuviera el mayor o mejor puntaje,

el pais seleccionado fue chile gracias a su ubicacion que era mas estratégica, a

pesar de que algunos valores como su crecimiento de exportacion era méas bajo

a comparacion de los otros paises hubo ciertas ventajas aparte de su ubicacion

que no hicieron escoger este pais como destino a la busqueda de nuevos

mercados internacionales, como le fue el dominio del mercado que se maneja

en chile siendo muy bien balanceado y por su tarifa arancelaria que fue la mas

conveniente para nosotros y la mas baja en comparacién con los demas paises.

3.2 ANALISIS DEL MERCADO OBJETIVO

3.2.1 CONDICIONES DE ACCESO

Los mercados internacionales imponen condiciones tanto arancelarias como

de requerimientos técnicos, sanitarios, fitosanitarios entre otros.

Como parte de la validacion del potencial de su oferta en los mercados

internacionales, es fundamental conocer el valor de los aranceles que sus

productos pagan en los paises de su interés al igual que los requerimientos

de acceso que su producto pueda tener. Cada pais define los requerimientos

de entrada a los productos con el fin de proteger la salud, el medio en




ambiente y en general que se cumplan con las normas minimas de calidad

y proteccion aceptadas por el consumidor.

. El mercado chileno esta muy informado de las tendencias mundiales,
esto los lleva a programas sus colecciones con anticipacion basado en el
tema de estaciones.

. Se realizan pre lanzamientos, temporadas fuertes y luego una
liquidacién. Es importante que el producto sea diferenciado para que tenga
éxito en el mercado.

. Se debe realizar dos colecciones al afio, una de verano y una de
invierno, la cual se debe trabajar con el comprador entre el disefio y
seleccion de producto con 6 - 10 MESES DE ANTICIPACION.

. Se consume durante todo el afio, sin embargo, existen algunas fechas
especiales, estas son: Dia de la Madre (mayo), Navidad (diciembre) y Afio
nuevo (diciembre)

. Las boutiques compran productos exclusivos, no volimenes por lo
que el tiempo de respuesta de la empresa colombiana es considerado un plus

(respuesta menor a 30 — 40 dias)

Para exportar zapatos a chile no se necesita requerimientos especificos, solo
los siguientes:

. Declaracion de Exportacion:

Debe contener toda la informacion que describe el documento.

. Factura Comercial:



Papel membretado de la empresa con su direccion y teléfono.

Debe estar juramentada por el exportador. Ademas, debe contener cantidad,
peso y descripcion de la mercancia y su valor unitario total. Original y 4
copias.

. Certificado de Origen:

Debera presentarse debidamente llenado y con las firmas del exportador y
de las entidades que emitan este documento, ademas de su sello
correspondiente. Original y 4 copias.

. IVA 18% y se aplica, en las importaciones, sobre el valor aduanero

adicionado de los derechos de aduana



3.2.2 EVALUACION Y CARACTERIZACION DE LOS ACUERDOS
VIGENTES
. TLC Colombia-Chile | Antecedentes Vigente desde el 8 de mayo de
2009, es el Acuerdo méas completo entre dos paises de la Region. Es una
profundizacién y ampliacion del ACE N° TLC Colombia-Chile |
Antecedentes Chile | Antecedentes
* Es una profundizacion y ampliacion del ACE N° 24, vigente desde el afio
1994,
* EL TLC constituye un Protocolo adicional a dicho ACE.
. Contempla entre otros capitulos:
v" Reglas de origen
v’ Salvaguardias
v" Medidas sanitarias y fitosanitarias
v" Obstaculos técnicos al comercio
v Inversiones
v Comercio transfronterizo de servicios
v Comercio electronico
v Contratacion publica
v Materias medioambientales
v Solucion de controversias
v/ Su institucionalidad incorpora mdltiples mecanismos para la
administracion del TLC (Comision de Libre Comercio y Comites de

Trabajo).



3.2.3 COMPETENCIA

La competencia se da principalmente entre las distintas boutiques que se
encuentran en el mercado, sin embargo, algunas de las principales marcas

presentes en el mercado son

FOREVERY
VIAUNO
MP\&ga
alere B i
COMPANIA PRECIO
FOREVER 21 $80 -100USD
TOPSHOP $20-157 USD
GACEL $20-200USD
ZARA $89-220USD
VIA UNO $500-1000USD
MINGO $60-100USD
UGG $100-275 USD
AZALEIA $60-154 USD
KENNETH COLE $79-140USD




Nuestro producto posee un alto estandar de calidad e innovacion, a favor
del medio ambiente, tiene un buen posicionamiento en el mercado
internacional, ha tenido un crecimiento significativo en la industria del

cuero en los ultimos afios y el precio es asequible a estratos 4-6.

Tenemos una idea de distribucion de nuestro producto para comercializarlo
con exportacion directa a chile, por medio de una distribucion indirecta, ya
que no va dirigido directamente al consumidor final si no a través de un
intermediaria ya lider en el mercado chileno como en de La Polar, Falabella
y Ripley siendo establecimientos conocidos a nivel mundial brindando una
confianza y calidad al cliente a la hora de comprar cualquier producto textil
0 en nuestro caso de calzado, manejando grandes volimenes de ventas.
PRECIO

Usualmente el precio de compra esta dado en FOB o CIF. El costo logistico
incluyendo fletes y aduanas es aproximadamente del 10% Los precios
promedio de compra para éste segmento esta sobre los US$30-40 por par El

precio de venta publico estd dado entre US$100 — 140 (incluye IVA del

199%)
Segmento de Fabricante/ Mayorista Distribucién y venta
Mercado Importador final
Medio 20%-30%* 20%-40%* 100 - 120%*
Alto 30%-50%* 30%-50%* 100%-200%*

Lujo 30%-75%" 30%-60%* 200%-450%*




3.24 PROMOCION
Redes sociales:
Con la intencion de mantener conectados individuos, crear relaciones entre
ellos y difundir informacién sobre la marca, Mario Hernandez dispone de
cuenta en diferentes redes sociales como lo son Facebook y Twitter.
*Facebook.
A través de esta red social Mario Hernandez sube contenido diariamente
entre 2 y 3 veces al dia. Informacién sobre la marca, concursos,
contextualiza sus productos hablando sobre la historia del color del
producto recorddndonos que esta de moda y en qué momentos pueden ser
utilizados. Ademas, nos presenta los bolsos que han sido manufacturados
en colaboracion con artistas y es un lugar, en el que algunos usuarios
exponen tanto quejas como buenos comentarios sobre la marca.
*Twitter.
Constantemente suben contenido sobre concursos, Ultimas colecciones,
celebridades y moda. De esta forma se mantienen presentes creando
recordacion de la marca en las personas.
*Blog
El Blog de la marca funciona como un diario de viajes donde aparecen tips
y consejos de Mario Herndndez para sus usuarios. En primera instancia da
un recorrido por su vida, contando como comenzé la marca, los retos que
se presentaron en el camino y su proceso de evolucion. Mas adelante nos
recuerda la importancia de que sus articulos sean hechos completamente a

mano Yy la alta calidad de sus cueros y materiales.



4. ESTRATEGIA DE INMERSION

De acuerdo con el perfil consumidor y poder adquisitivo de los chilenos, la mayoria
de ellos son conservadores y muy fieles a las marcas (especialmente para la ropa).
En lo que se refiere a la preferencia por los productos nacionales o extranjeros.

La propuesta de internacionalizacion consiste basicamente en la exportacion directa
a chile, por medio de una distribucion indirecta, ya que no va dirigido directamente
al consumidor final si no a traves de un intermediaria ya lider en el mercado chileno
como lo es La Polar, Falabella, Riplay, siendo establecimientos conocidos a nivel
mundial brindando una confianzay calidad al cliente a la hora de comprar cualquier
producto textil o en nuestro caso de calzado, manejando grandes volimenes de
ventas. Por esta razon se llego a pensar una franquicia que comenzara en la ciudad
de Santiago de chile pero debido a los estudios de mercadeo se debia llevar varios
productos para la creacion de la franquicia, claramente de la marca Mario
Hernandez, pero el problema era la falta de posicionamiento en el mercado chileno,
por ello se dejara una exportacion directa con la ayuda de La Polar, Falabella y
Riplay para la distribucion, comercializacion de la marca para crear un know-how
en chile.

Para la comercializacién y distribucion del mocasin para dama, La Polar, Falabella
y Riplay tienen varias alternativas. La primera es ofrecen el catdlogo de productos
online, haciendo entrega del pedido a domicilio en el lugar y fecha acordaba por el
consumidor. La segunda es en sus puntos de ventas distribuidos en diferentes

ciudades de chile.



Se pretende que el producto entre inicialmente en el mercado de Santiago de Chile,
capital de Chile, siendo la ciudad més grande y rica del pais, con una poblacion de

5,128 millones de Habitantes.

Para el lanzamiento del producto en cada uno de los establecimientos se pondran
fotografias del zapato para dama con un precio especial indicado que es una nueva
marca que llega al pais con una calidad y valor agregado Unico desde Colombia;
igual se haran post en las paginas para que la gente pueda obtener la informacion

de igual manera via online.



4.2 ESTRATEGIA DE PRODUCCION:

Mario hernandez utiliza nuevas estrategias de ventas que le permiten exportar
materia prima e insumos en diferentes mercados,ellos utilizan disefios europeos y
altos niveles de calidad y tecnologia, disefios novedosos y creativos que estan a la
vanguardia

Posee barreras a la entrada en la industria marroquinera que son el conocimiento
especializado para la elaboracion del producto,en segundo lugar la obtecion de
materias primas ,tercero el desarrolo industrial y tecnologico y por ultimo la
especialiozacion en el tipo de producto de la marroquinera. incorporan al mercado
nuevas tendencias,y gracias a la mano de obra calificada y a la maquila que ellos
utilizan aumentan la produccion para mantener siempre un equilibrio proporcional

entre precio y calidad del producto

4.2.1 CANTIDADES A PRODUCIR:



4.3 LOGISTICA:
4.3.1 CADENA LOGISTICA DE LA EXPORTACION:

4.3.2 MODALIDAD DE EXPORTACION:

Se determino la modalidad de exportacidon “exportacion definitiva”, ya que nos da
una facilidad a la hora de abrir los mercados internacionales, debido a la estrategia
de inmersion elaborada para llegar a los mercados chilenos. Esta estrategia consiste
en hacer una exportacion directa hacia diferentes empresas chilenas para que
distribuyan nuestro producto y pueda ser reconocido en este pais; por ello la mejor
opcion es tomar la exportacion definitiva siendo la més directa, siendo para nuestro
caso la que facilite la distribucion de nuestro producto a nivel internacional

facilitando el proceso y llevandolo a el éxito.



4.3.3 MEDIOS Y MODO DE TRANSPORTE
El medio de transporte que se escogié fue via maritimo, con la empresa CMA-
CGM ya que el tiempo en transito es menor y los costos a su vez son de bajo costo.

Nuestro operador logistico y agente de aduanas que nos ayudara con este proceso

seré blu logistics ofreciendo calidad en el servicio prestado.
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1. SELECCIONE METODO DE ENVIO
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Para el transporte terrestre que se manejara de Valparaiso a Santiago se chile serd
la empresa chiletransporte, con un tiempo de transito de 2 horas y el precio de este

flete 119 USD.
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434 EMBALAJE

El empaque del producto es una
caja de carton con divisiones que
tiene las siguientes medidas:

Ancho: 25 cm
Alto: 12 cm

Largo: 30 cm

El empaque del producto es una
caja de carton con divisiones que
tiene las signientes medidas:

120 cms Ancho: 50 cm

Alto: 50 cm

Largo: 120 cm

En cadauna de las cajas del empaque secundario caben 32 cajas del
empaque primario.




Escogimos la paletizacion por la
seguridad v facilidad que nos
brinda a la hora del cargue v
descargue, a su vez la
disminucion en tiempos:

Ancho: 100 cm
Alto: 2,39 -0.15=2 24m

Largo: 120cm

En cada uno de los pallets obtuvimos que caben dos cajas v un
apilamiento de 4 para un total de 8 cajas.

Al escoger un contenedor de 20 pies pudimos obtener que se pueden
enviar 10 pallets en total .




UNIDADES OFERTADAS AL MERCADO INTERNACIONAL PARA UN

CONTENEDOR DE 20

Al escoger un contenedor de 40 pies pudimos obtener que se pueden
enviar 20 pallets en total .

Para obtener el nimero total de unidades a enviar multiplicam os:
20 pallets x 8 cajas por pallet= 160 cajas

160 cajas x 32 cajas primarias = 5120 unidades de z apatos Mario
Hernandez.

Mario Hernandez ofrece 12 colores de zapatos Diana en charol v 8
tallas, de la 34-41 por lo tanto:

Se enviaran 426 unidades de cada color v 53 tallas de cadauna




4.3.5 DATOS PARA CALCULAR COSTOS DFl:

COSTO COP 150.000

UTILIDAD 33%

PESO 520 GRMS 0,52 KGS
DIMENSIONES

LARGO 30 CMS 0,30 MTS
ANCHO 25,0 CMS 0,250 MTS
ALTO 12 CMS 0,12 MTS
EMBALAJE

CAJAS DE CARTON DE EXPORTACION

EMBALAJES A DESPACHAR

COSTO COP 220.000

PESO 16.640 GRMS 16,64 KGS
DIMENSIONES

LARGO 120 CMS 1,20 MTS
ANCHO 50 CMS 0,50 MTS
ALTO 50 CMS 0,50 MTS

UNIDADES X ESTIBA 8
UNIDADES A DESPACHAR 5.120




4.3.7 COSTEO DFI:

TASA DE CAMBIO COP 2.863
DESCRIPCION COP TOTALES COP UNIDAD USD TOTAL USD UNIDAD

COSTO PRODUCTO COP 1.146.268.657 COP 223.881 USD 400.319 uUSD 78
COSTO EMBALAJE COP 140.800.000 COP 27.500,00 USD 49.172 usb 10
COSTOS ADICIONALES COP 1.000.000 COP 195 USD 349 usD 0,07
COSTO EXWORK COP 1.288.068.657 COP 251.576 USD 449.840 UsD 87,86

COP 1.288.068.657 COP 251.576 USD 449.840 USD 87,86
GASTOS EN DOC & TRAMITES COP 400.000 COP 78 USD 140 uUsD 0,027
GASTOS LOGISTICOS COP 521.137 COP 102 USD 182 USD 0,036
GASTOS EN AGENTES COP 51.522.746 COP 10.063 USD 1.869 usb 0,37
GASTOS DE EXPORTACION COP 52.443.883 COP 10.243 USD 18.315 USD 3,58
COSTO FOB PUERTO
FORTALEZA COP 1.340.512.540 COP 261.819 USD 917.996 USD 179,30
FLETE INTERNACIONAL COP 5.939.473 COP 1.160 USD 2.074 uUsb 0,41
CPT PUERTO FORTALEZA COP 1.346.452.013 COP 262.979 USD 920.071 UsD 179,70
SEGURO INTERNACIONAL COP 286.339 COP 56 USD 100 uUSsD 0,02
CIP PUERTO DE VALPARAISO COP 1.346.738.352 COP 263.035 USD 920.171 USD 179,72
GASTOS DESCARGUE EN
PUERTO COP 521.137 COP 102 USD 182 uUsD 0,04
DAT PUERTO DE COBE COP 1.347.259.489 COP 263.137 USD 920.353 USD 179,76
TRANSPORTE INTERNO EN
DESTINO COP 340.743 COP 67 uUSD 119 uUsD 0,02
DAP LUGAR DE ENTREGA DEL
COMPRADOR COP 1.347.600.232 COP 263.203 USD 920.472 USD 179,78
GASTOS IMPO - LOGISTICOS COP 400.000 COP 78 USD 1.000 usD 0,20
GASTOS IMPO - DOC &
TRAMITE COP 530.000 COP 104 uUSsDh 200 UsDh 0,04
GASTOS IMPO AGENTES COP 53.904.009 COP 10.528 USD 1.000 usD 0,20
PAGO DE ARANCEL 0% COPO COPO uUSD 0 usD 0,00
DDP LUGAR DE ENTREGA DEL
COMPRADOR COP 2.641.968.347 COP 516.009 USD 922.672 USD 180,21

4.4 ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION:

Para comercializar del zapato para dama en Santiago de chile, Mario Hernandez
establecié que su comprador potencial es Falabella, replay, razén por la cual una
vez el producto ya esté en chile sera llevado a las empresas de Falabella y replay
para que ellos se encarguen de la distribucién y venta del zapato al consumidor

final.



5. EVALUACION FINACIERA'Y CONCLUSIONES FINALES:
6. VIABILIDAD DEL MERCADO

7. CONCLUSIONES
Mario Herndndez es una de las empresas mas competitivas del pais con respecto

al sector de la marroquineria por ello que debe fortalecer su estructura comercial
a través de publicidad que tienda a atraer al consumidor.

En la actualidad comercializa sus productos en 7 paises por medio de
distribuidores exclusivos y de su plataforma web. Su modelo de negocio de
Colombia, combina distribuciones y tiendas propias que dia a dia incursionan
al mercado con un mejor posicionamiento.

La importancia que tuvo en su proceso de internacionalizacion, el cambio de
marca, su aumento de calidad, disefio y materias primas, fueron factores
cruciales al principio ya que fue dificil establecerse en el mercado, ahora es una
empresa que se encuentra posicionandose cada mes mejor y haciéndose mas
visible alrededor del mundo.

La importancia del uso de los medios de comunicacion e innovaciones
tecnoldgicas y sus cueros y disefios exclusivos son indispensable para Mario
Hernandez porque siempre logran atraer la atencion del cliente

La demanda del calzado en los Gltimos afios ha incrementado para la Empresa
debido a las caracteristicas de las lineas que vende y distribuye
en el aspecto econdmico se identificaron aspectos que afectan Directamente a
la empresa tales como la inflacion que incrementa de forma generalizada los
precios en los insumos y producto terminado, el desempleo, que provoca una

disminucion en el poder adquisitivo de los Consumidores afectando la demanda



individual, y el otro punto importante es la compra de materias primas locales
se corre el riesgo que en un Determinado momento exista escasez y pueda
afectar la produccion del Calzado
En cuanto a la gestion humana podemos determinar que la empresa tiene un
plan de capacitacion para los empleados, asi como también cuenta con los
manuales de procedimientos e induccidn y cuenta con ayudas y beneficios para
los empleados
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